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ISTOTA, FUNKCJONOWANIE I KIERUNKI ROZWOJU
USLUG PRIVATE BANKING W POLSCE

Zmiany zachodzace w ciagu ostatnich kilku lat w gospodarce polskiej nie omi-
ne¢ty rowniez sektora ustug bankowych. Oprocz pojawiania si¢ nowych uczestni-
kéw rynku ustug finansowych i proceséw konsolidacyjnych, daly si¢ takze zauwa-
zy¢ modyfikacje oferty produktowej bankéw. Jednym z najmiodszych i najinten-
sywniej rozwijajacych si¢ obszaréw dzialan bankow w Polsce okazal sie byc
private banking.

1. Istota ustug private banking

Z wielu definicji pojawiajacych si¢ w literaturze przedmiotu warto przytoczy¢
wartosciowe ujecie bankowosci prywatnej.

Private banking jest okresleniem ustug bankowych $wiadczonych wigkszym
indywidualnym klientom. Kazdego klienta obstuguje jeden specjalny pracownik,
zalatwiajacy wszystkie operacje i bedacy jego doradca finansowym. Swiadczone
usthugi sa zazwyczaj poufne, a bank moze wystgpowac w nich jako przedstawiciel
anonimowego zleceniodawcy. W ramach private banking bank pomaga klientowi
w zarzadzaniu jego kapitalem z uwzglednieniem ryzyka, na jakie godzi si¢ klient,
oraz zyskow, jakich on oczekuje; moze takze dostarcza¢ mu informacji gospodar-
czych z okreslonych dziedzin'.

Inne definicje spotykane w literaturze przedmiotu ktada réwniez nacisk na spe-
cyficzne cechy private banking, takie jak:

' Z. Krzyzykiewicz, W.L. Jaworski, M. Pulawski, Leksykon bankowo-gietdowy, Poltext, War-
szawa 1998, s. 454-455.
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— zamozno$¢ relatywnie waskiego rynku docelowego,

— wysoki stopien spersonalizowania kontaktow z klientami,

- nacisk na ochrong i dystrybucj¢ bogactwa w trakcie zycia klienta i po jego
smierci, ze szczeg6Inym uwzglednieniem aspektu redukcji podatkow.

Klientem bankowosci prywatnej moze by¢ osoba fizyczna dysponujaca akty-
wami o wysokiej wartosci, przy czym owa ,,wysoka wartos¢” jest réznie okre$lana
przez poszczegllne banki. W krajach silnie rozwinigtych gospodarczo (Europa
Zachodnia, Japonia, Stany Zjednoczone) podstawowa grupa docelowa, ktorej de-
dykowana jest ustuga private banking, jest segment HNWI (high net worth indivi-
duals), czyli klienci o zasobach ptynnych przekraczajacych 1 min USD. Przez
wiele lat centrum $wiatowego bogactwa stanowita Europa, gdzie miala miejsce
koncentracja wspomnianego segmentu. Od roku 2004 daje si¢ zauwazyé rosnaca
rola Stanéw Zjednoczonych w tym zakresie — segment HNWI w USA w 2004 r.
byt szacowany na 2,7 mln osob, a zgromadzony przez nie majatek ptynny wynosit
9,3 bin USD, podczas gdy w analogicznym okresie w Europie segment ten skfadat
si¢ z 2,6 min os6b o aktywach plynnych na poziomie 8,9 bln USD. Charaktery-
styczne dla europejskiej bankowosci prywatnej jest duze rozproszenie operacji i
maly stopien koncentracji rynku®.

O ile klasyczna ustuga private banking oferowana przez tradycyjne banki pry-
watne adresowana byla i jest wylacznie do segmentu HNWI, o tyle banki uniwersal-
ne (posiadajace odrgbne departamenty do obstugi 0s6b zamozniejszych) zaczely w
ostatnich latach interesowac si¢ obstuga os6b zamoznych o nizszym od grupy HNWI
statusie materialnym. Masowy segment klientéw zamoznych (mass affluent), dyspo-
nujacy aktywami ptynnymi na poziomie 50 000-300 000 euro, jest szacowany w 15
krajach tzw. starej Europy na 25,5 min 0séb’. Kraje Europy Srodkowej i Wschodniej
przez dtugi czas stanowily wyjatkowo malo atrakcyjny obszar dziatania dla bankow
$wiadczacych ustugi z zakresu private banking. Wynikalo to, po pierwsze, z niskiej
zamozno$ci mieszkancow tego rejonu (w Polsce, Czechach, Stowacji, na Wegrzech i
w republikach battyckich wskaznik PKB na glowg mieszkanca jest kilkakrotnie niz-
szy niz w rozwinigtych krajach Europy Zachodniej), a po drugie, z przystopowania
przez kilkadziesiat lat naturalnego procesu gromadzenia bogactwa, co przelozylo si¢
na strukture spoleczna zamoznosci — w krajach tych brak tzw. starych majatkow,
gromadzonych i przekazywanych z pokolenia na pokolenie. Zainteresowanie ban-
kow tymi malo atrakcyjnymi (z perspektywy swiadczenia ustug private banking)
regionami wzmoglo si¢ po wejsciu tych panstw do Unii Europejskiej, wymagato
jednak pewnej modyfikacji zar6wno w obszarze proponowanej oferty, jak i w zakre-
sie kryteriow zaliczenia klienta do segmentu bardzo zamoznego. W efekcie w pan-
stwach tych powstata ustuga z pogranicza private i personal banking.

2 Szerzej w: J. Pietrzak, Kierunki rozwoju ustug private banking w Polsce, ,,Bank i Kredyt”, ma-
rzec 2006, s. 23-29.
? Tamze, s. 24.
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2. Private banking w Polsce — charakterystyka klientow

Warunki, ktérych spetlnienie kwalifikuje klienta do segmentu private banking,
obejmuja zasoby pienigzne klienta zgromadzone na rachunkach bankowych
oraz/lub uzyskiwane przychody. Ponadto kryterium branym pod uwage przez nie-
ktore banki jest wysoki status spoteczny klienta, wynikajacy np. z wykonywanego
przez niego zawodu. Kryteria te sa szczegdélowo definiowane przez same banki i
widoczne sq migdzy nimi dosy¢ duze réznice. Definiowana jako niezwykle presti-
zowa ustuga private banking stala si¢ w Polsce dostgpna dla stosunkowo duzej
grupy klientow, jako ze wiele bankéw wymaga srednich miesigcznych wptywoéw o
wysokosci zaledwie (w porownaniu z posiadanym minimalnym | mln USD kwali-
fikujacym do HNWI) 5000 — 10 000 zt. Z szacunkow BPS Consultants oraz Mc-
Kinseya wynika, ze takich osob jest w Polsce od 360 tys. do pot miliona (dwie
trzecie z nich zarabia 5-7 tys. zl). Szacujac liczbe¢ zamoznych klientéw indywidu-
alnych, mozna wzia¢ pod uwage liczb¢ podatnikéw osiagajacych dochody brutto
powyzej trzeciego progu podatkowego w podatku dochodowym od oséb fizycz-
nych (czyli netto w 2005 r. 7844,58 zt — tab. 1). Oferta bankowosci prywatnej do-
stosowala si¢ do polskich realiéw. Aby korzysta¢ z bankowosci prywatnej i zwia-
zanego z tym osobistego doradcy, obstugi w odrgbnym pomieszczeniu i korzyst-
niejszej od standardowej oferty w Multibanku, wystarczy miesi¢czna pensja netto
w wysokosci 5000 zt, w ING kwota ta wynosi 7500 zt, a w PKO BP, Raiffeisen
Bank Polska SA czy Banku Millennium 10 000 zt.

Tabela 1. Struktura podatnikéw podatku dochodowego od oséb fizycznych w Polsce w 2005 r. ze
wzgledu na wielkos$¢ dochodéw

Przecigtny Przecigtny podatek
dochéd < o Przecig¢tny dochod
icj = 3 E 3 2 miesi¢czny po opo-
o pomnicjszony | = .. [B § 2 g
Prz;gﬁ'a{ Liczba o odliczone % g X § % §§ g % datkowaniu (przed
. | podatnikéw skladki na w2 | 082 |25 9 2 odliczeniem II czgsci
podatkowej . . S8 |8l eacg . -
ubezpieczenia | BB |2 29 (9% NG skladkinaubezpie-
z&|g3nN|g o N :
spoleczne 3 @ 3 czenie zdrowotne)
(wzb) -~
Do037024 zt | 22356919 12 537 1852 | 1699 767 903,17
0d 37024zt 1102502 48310 9890 | 9035 5 665 327291
do 74 048 z|
Powyzej 208 327 133833 41526} 39698 | 30904 7 844,58
74 048 zt
Ogolem 23 667 748 15271 - 2375 1261 -

Zrodlo: opracowanie wlasne na podstawie , Informacja dotyczaca rozliczenia podatku dochodowego
od o0sdb fizycznych za 2005 rok”, Ministerstwo Finans6w, Warszawa, sierpien 2006, s. 18.

Wedlug wyliczen J. Pietrzak (autorki raportu o private banking sporza-
dzonego na potrzeby Narodowego Banku Polskiego), osob posiadajacych akty-



170

wa ptynne na poziomie co najmniej 1 mln USD jest w Polsce okoto 5-8 tys.
Odpowiednik europejskiego mass affluent, czyli osoby dysponujace aktywami
ptynnymi o wartosci co najmniej 1 min zl, to w Polsce grupa liczaca ok. 15-17
tys. osob. Jak wida¢é, segment docelowy ustug private banking, okreslony zgodnie
ze standardami europejskimi, sktadajacy si¢ z 20-25 tys. 0sdb, to zdecydowanie
za malo, aby wytworzyly si¢ warunki konkurencyjne i moglo rozpoczaé dzialal-
no$¢ wiele podmiotéw. Ttumaczy to obnizenie wymogoéw stosowanych przez
banki na rodzimym rynku, ale jednocze$nie rodzi wiele probleméw zwiazanych z
kreowaniem samej oferty — wszak oczekiwania oséb posiadajacych aktywa w
wysokosci 1 mlin zt znacznie si¢ réznia od oczekiwan 0s6b dysponujacych mie-
sigcznymi wptywami na rachunek w wysokosci 5 tys. zt. Nie sposéb wszystkich
tych klientéw zakwalifikowa¢ do jednego obszernego segmentu ,,zamoznych”.
Interesujaca propozycj¢ uszczegoélowienia segmentacji rynku zamoznych pol-
skich klientéw, stanowiaca punkt wyjscia do zaplanowania strategii marketingo-
wej | sprecyzowania dzialan w sferze narzedzi marketingowych, proponuje
J. Pietrzak (tab. 2).

Tabela 2. Segmentacja zamoznych klientéw w Polsce

Segment w Polsce Europejski Warto$¢ aktywdéw [ Dochody miesi¢czne Liczba os6b
odpowiednik ptynnych netto (zl) (tys.)
HNWI HNWI 1 min euro — 5-8
Premium affluent | Mass affluent 300 tys euro - 15-17
Core affluent Brak ~ > 7500 75-100
Mass affluent Brak - 5000-7500 400-500

Zrodlo: J. Pietrzak, wyd. cyt., s. 27.

Autorka wspomnianej segmentacji, opierajac si¢ na raporcie B.P.S. Cosultants
Poland pt. ,Inwestor indywidualny 2005. Segment klientéw zamoznych”, podaje
rowniez cechy charakteryzujace dwa ostatnie, najliczniejsze segmenty. Naleza do
nich: stosunkowo niska $rednia wieku (ponad potowa oséb nalezacych do tych
grup nie przekroczyla jeszcze 40. roku zycia), wyzsze wyksztalcenie (60%),
otwartos¢ na nowosci (61% to innowatorzy), fatwy dostgp do Internetu (88%),
posiadanie wiasnej firmy (38%) badz piastowanie stanowiska menedzera wysokie-
go szczebla lub uprawianie wolnego zawodu. Potrzeby zyciowe majace swoje
przelozenie na potrzeby w zakresie ustug finansowych, ze wzglgdu na wczesny
etap zycia wspomnianej grupy, koncentruja si¢ gtdéwnie na poszukiwaniu korzyst-
nych ofert kredytowych (umozliwiajacych np. zakup nieruchomosci, samochodéw
czy podrézowanie). Wolne $rodki finansowe osoby te przeznaczaja najczesciej na
rozwoj wlasnych firm lub zakup nieruchomosci, a jesli decyduja si¢ na inwestowa-
nie w instrumenty finansowe, to czgsto wybieraja te, ktorych okres zapadalnosci
nie jest dluzszy niz jeden rok. Cecha charakterystyczng dla tego segmentu jest
rowniez dosyé niska akceptacja ustug profesjonalnego doradztwa finansowego —



171

jedynie 9% woli powierzy¢ swoje pieniadze specjalistom niz samodzielnie nimi
zarzadzaé. Moze to wynikaé z dobrego rozpoznania rynku finansowego, posiadania
duzej wiedzy na ten temat i przywiazywania wigkszej wagi do samodzielnego za-
bezpieczenia wlasnych srodkow finansowych niz do czasu, jaki to zajmuje. Jak juz
wspomniano, wielu klientéw bankowosci prywatnej kieruje obstugiwanymi przez
bank przedsigbiorstwami. Poprzez private banking wytwarza si¢ wigc dodatkowa
wiez z klientem korporacyjnym.

Umieszczenie w jednym segmencie zarowno osob majacych kilkaset tysig-
cy zlotych, jak i majacych kilka milionéw rodzi wiele probleméw ofertowych,
wynikajacych z rozbieznosci celow. Osoba o nizszym majatku najczg¢éciej dazy
do pomnozenia swoich srodkéw finansowych. Do realizacji tego celu potrzeb-
ne jej sg dobre produkty inwestycyjne, ktore jednoczesnie nie zamroza majat-
ku na dtugi okres i b¢da wzglednie bezpieczne. Z drugiej strony, chcac popra-
wi¢ swoja plynnosé finansowa, bedzie poszukiwata dobrych produktéow kredy-
towych. Milionerzy natomiast bgda poszukiwaé glownie takich ofert, ktore
pomoga im zarzadza¢ majatkiem — wieloletnich planoéw inwestycyjnych, ktére
zabezpiecza majatek i przyniosa profity w odleglejszej przysztosci. Czgsto pla-
ny takie buduje si¢ z mysla o przekazaniu w przyszlosci dobrze zabezpieczonej
rodzinnej fortuny potomkom®. Najbogatsi sa réwniez grupa korzystajaca z
wyspecjalizowanych ofert typu family office (zarzadzanie majatkiem calej rodzi-
ny), ze struktur podatkowo-finansowych czy tez art banking (inwestowanie w
dzieta sztuki).

3. Funkcjonowanie i kierunki rozwoju private banking w Polsce

Jaki jest polski private banking? Przede wszystkim wciaz jeszcze miody i in-
tensywnie sie ksztaltujacy. Polski private banking ma zaledwie nieco ponad 10 lat
— pierwsze ustugi tego typu zaczat $wiadczy¢ BRE Bank w 1995 r., drugi w kolej-
nosci byt bank Pekao SA w 1997 r.

Obecnie ustugi tego typu swiadczy juz wigkszo$¢ liczacych si¢ na rodzimym
rynku bankéw uniwersalnych, spotykane sa takze oferty zagranicznych bankow
specjalizujacych si¢ w bankowosci prywatne;j.

Wsréd uwarunkowan rozwoju ustug private banking w Polsce nalezy wyrdznié
przede wszystkim nastgpujace czynniki:

— liczebnos¢ zamoznych klientow,

- warto$é aktywdw finansowych zamoznych klientow,

- rozwdj rynku finansowego,

- stopief przygotowania banku do obstugi zamoznych klientow,
- dotychczasowa oferta polskiego rynku private banking,

4 Szerzej w: G. Nawacki, Elita finansowa ma specyficzne oczekiwania, ,Puls Biznesu” 2006
nr21/9,s. V.



172

-~ krajowa konkurencja migdzybankowa i pozabankowa na wspomnianym rynku,
— konkurencja migdzynarodowa na $wiecie’.

O dwéch pierwszych determinantach wspomniano we wczesniejszej czgsci ar-
tykulu, ponizej zostanie przedstawiona krétka charakterystyka wybranych pozo-
statych czynnikéw.

Jak wskazuje L. Dziawgo, polski rynek finansowy spetnia podstawowe wyma-
gania niezbg¢dne do sprawnego funkcjonowania private banking w wymiarze za-
réwno instytucjonalnym, instrumentalnym, jak i regulacyjnym. Kreowanie oferty
dedykowanej klientom bankowosci prywatnej wymaga $cistej wspétpracy z pozo-
stalymi podmiotami rynku finansowego — gietda papierow wartosciowych, izbami
rozliczeniowymi, regulowanym rynkiem pozagieldowym, towarzystwami funduszy
inwestycyjnych, domami maklerskimi, firmami asset management, spotkami pu-
blicznymi i emitentami. Rozwdj i sposéb funkcjonowania wszystkich tych instytu-
cji na rodzimym rynku, ich oferta obejmujaca liczne instrumenty finansowe, istnie-
nie odpowiednich przepiséw prawa regulujacych funkcjonowanie rynku finanso-
wego — wszystko to umozliwia bankom sprawne wspotdziatanie w procesie two-
rzenia ofert private banking.

Wprowadzenie ustug private banking wymaga od bankéw réwniez wlasci-
wego wyposazenia w kapital, posiadania odpowiednio wyksztatconych i do-
$wiadczonych kadr, posiadania umiejetnosci w zakresie organizacji i zarzadza-
nia. Zasoby, ktorymi dysponuja polskie banki, sa wciaz jeszcze znacznie ogra-
niczone, co wynika z krétkiego funkcjonowania tego rynku. Polskie banki dys-
ponuja niewielkimi, lecz wystarczajacymi do stworzenia podstawowej oferty
private banking srodkami. Pozytywnym zjawiskiem jest zaangazowanie kapi-
talowe bankow zagranicznych w polska bankowosé. Polskie banki uniwersalne
wydzielajg tzw. linie biznesowe (najcze¢sciej spotykane to: bankowos¢ korpora-
cyjna, bankowo$¢ matych i srednich przedsigbiorstw, bankowo$¢ detaliczna,
bankowos¢ osobista, bankowo$¢ prywatna), przyznaja kazdej z nich okreslona
niezaleznosé¢ w zakresie kadr, organizacji, zarzadzania i produktow, kazda row-
niez odrebnie rozliczaja z efektéw dziatan. Jednym z najwigkszych problemow
linii bankowosci prywatnej jest dostgp do odpowiednio wyksztatconych, posia-
dajacych doswiadczenie i umiejgtnosci interpersonalne kadr, petniacych funk-
cje osobistego doradcy klienta zamoznego. W tej sferze oczekiwania klientow
private banking sa bardzo duze, m.in. ze wzgledu na dosy¢ duza wlasng wiedzg
z zakresu funkcjonowania rynku finansowego. Jedna z gléwnych kwestii jest tu
elastycznos¢ wspotpracy, wstuchiwanie si¢ w potrzeby klienta i ,,szycie oferty
na miar¢”, nawet jesli wiaze si¢ to ze stworzeniem unikatowego, catkiem no-
wego produktu (zamiast prob przyporzadkowania klienta do standardowo ofe-
rowanych ustug, co nie tylko jest fatwiejsze, ale pozwala réwniez doradcy zre-

3 L. Dziawgo, Private banking. Istota, koncepcja, funkcjonowanie, Wydawnictwo Uniwersytetu
M. Kopernika, Torun 2005, s. 193.
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alizowa¢ plan sprzedazy). Zdaniem klientéw, banki maja tu jeszcze wiele do
zrobienia — czgsto wiedza i kompetencje pracownikow nie sg wystarczajace, co
nie dziwi, gdy wezmie si¢ pod uwage fakt, ze wigkszo$¢ z nich byta szkolona w
zakresie bankowosci detalicznej, a nie prywatnej. Zdarza sie, iz wiedza i umie-
jetnosci interpersonalne doradcy robia duze wrazenie na kliencie, natomiast
przygotowana oferta znacznie odbiega od jego oczekiwan — pojawiaja si¢ w
niej ogdlne, tatwo dostgpne i znane analizy ekonomiczne, historia instytucji
finansowych, z ktérymi bank wspotpracuje, a brakuje najwazniejszych z punktu
widzenia klienta informacji — rzetelnego uzasadnienia wyboru konkretnych
instrumentéw i zasad skonstruowania portfela czy tez kosztu wyjscia z inwe-
stycji przed terminem®.

Dobry doradca finansowy powinien:

— pomdc klientowi sprecyzowac cele osobiste i finansowe,

— stworzy¢ plan uwzgledniajacy wszystkie finansowe apekty sytuacji, w ktorej
znajdzie si¢ klient,

— pomdc w realizacji planu finansowego,

— kontrolowa¢ zainwestowane oszcz¢dnosci i robi¢ korekty w odniesieniu do
zmian na rynku finansowym t zmian osobistych celéw klienta.

Podsumowujac — przygotowanie polskich bankéw do dalszego wdrazania
ustug private banking musi si¢ koncentrowac nie tylko na aspektach finansowych
i kadrowych, ale rbwniez na przyj¢ciu odpowiedniej skali dzialania, na doborze
klientéw (rozgraniczaniu ofert private i personal banking) oraz doborze takich
produktow i ustug, ktore najlepiej wpasowuja si¢ w oczekiwania najbogatszych
Polakéw.

Jaka zatem powinna by¢ idealna oferta private banking? Na pewno nie moze
by¢ ograniczona jedynie do mozliwosci korzystnego ulokowania pienigdzy. Przy-
szlosciowa oferta bankowosci prywatnej w Polsce powinna zawierac:

— ushugi z zakresu ochrony majatku i zarzadzania ryzykiem (w tym rowniez nie-
ruchomosct, firm, udziatéw w spotkach itd.);

- doradztwo inwestycyjne i planowanie w zakresie emerytury; doradztwo to ma
by¢ nakierowane na indywidualne cele klienta i nie moze si¢ ogranicza¢ do
proponowania standardowej oferty;

— stale relacje z jednym doradca, nawet wowczas, gdy ustugi wykonywane sa
przez kilka podmiotow. Relacje te powinny obejmowa¢ nie tylko ustugi czysto
finansowe — w panstwach rozwinigtych doradcy zajmuja si¢ rowniez zalatwia-
niem osobistych spraw klienta, np. organizacja przyj¢¢, zamawianiem biletow
na wazne imprezy kulturalne czy pomoca w wyborze kupowanego obrazu. Te-

® Przyklady wspomnianych w tekécie sytuacji, majacych miejsce w Noble Banku, adresujacym
swoja ofert¢ wylacznie do najzamozniejszych klientéw, mozna znalez¢ w artykule K. Doliniak, pt.
Nowy bank, stare dekoracje, ,Forbes” 2006 nr 11, s. 44,

7T, Marszall, Trzeba umieé rozmawiaé o pieniqdzach, ,Puls Biznesu” 2006 nr 21/9, s. VI.
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go rodzaju serwis concierge wykonywany jest zazwyczaj przez podmioty ze-

wnetrzne, lecz nad formalnosciami czuwa osobisty doradca klienta;

- planowanie sukcesji, czyli doradztwo i planowanie przekazywania majatku
spadkobiercom;

— doradztwo podatkowe, w tym rowniez zarzadzanie rodzinnymi fundacjami i
funduszami inwestycyjnymi;

— doradztwo w zakresie ubezpieczen;

— mozliwo$¢ dostarczania petnej informacji o posiadanych przez klienta akty-
wach, co przy rozbudowanym i zréznicowanym portfelu nie jest rzecza
tatwa”.

W Polsce ustugi private banking sa oferowane przez wszystkie liczace
si¢ banki, m.in. przez BRE Bank, PKO BP (Program Bankowos$ci Prywatnej
»PLATINIUM”), ING Bank, Citibank, BPH SA, Pekao SA, Raiffeisen Bank
Polska SA (oferta Raiffeisen Club), Bank Handlowy w Warszawie SA (oferta
CITIGOLD Wealth Management), Bank Millennium SA (Millennium Prestige).
Nowym graczem na polskim rynku jest Noble Bank, ktory rozpoczat dziatalnosc
w maju 2006 r. Jest to pierwszy polski bank kierujacy swoja oferte¢ wylacznie
do segmentu najzamozniejszego. Jest on czgsécia Getin Holdingu, spotki notowa-
nej na warszawskiej Gieldzie Papierow Wartosciowych. Powstal na bazie
Wschodniego Banku Cukrownictwa i Open Finance — jednej z najwigkszych
firm doradztwa finansowego w Polsce. Noble Bank jest zorientowany na diugo-
terminowe doradztwo finansowe. Pomaga w doborze produktéw inwestycyjnych,
kredytow, ale rowniez w zakupie nieruchomosci (lacznie ze wskazaniem dostep-
nych lokalizacji i zalatwieniem formalnosci prawnych); doradza tez w kwestiach
podatkowych, podpowiada klientom, jak poprawi¢ plynno$é finansowa i jak
zarzadzaé¢ swoimi pienigdzmi teraz, a jak za dziesig¢ lat. Dziata jako otwarta
platforma — nie ogranicza si¢ jedynie do oferowania wlasnych produktow, dobie-
ra dla swoich klientéw réwniez ustugi swiadczone przez inne podmioty (korzysta
obecnie z ustug ok. 40 firm — bankow, towarzystw ubezpieczeniowych i fundu-
szy inwestycyjnych). Bank planuje réwniez uruchomienie ustug w zakresie art
banking.

Segment najzamozniejszych Polakow to takomy kasek rowniez dla bankéw za-
granicznych. Wejscie na polski rynek planuja swiatowi liderzy w zakresie bamko-
wosci prywatnej — UBS oraz Credit Suisse. Zarowno oferta, jak i sposéb konkuro-
wania o polskiego klienta private banking nadal pozostaje kwestia otwarta — pol-
skie banki wciaz jeszcze szukaja drogi do rozdzielenia ofert private i personal ban-
king, $wiatowi giganci zas, korzystajac ze swojego doswiadczenia, zaplecza finan-
sowo-organizacyjnego i silnych marek, zapewne skupia si¢ przede wszystkim na
ofercie wealth management.

¥ M. Macicrzynski, Oferta bankowosci prywatnej jest coraz bardziej atrakcyjna, ,Gazela Praw-
na” nr 190(1808) — dodatek gospodarczy pt. Private banking z 29.09.2006, s. 1.
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Summary

For many years private banking trade was identified with Switzerland, Great Britain, United
States of America and other wealthy and economically developed countries. In fact, private banking
has been present in Poland for over 10 years. The main goal of this article is a presentation of private
banking services currently existing in our country and characteristics of Polish private banking
trade clients. The paper also presents hitherto existing Polish private banking and forecasts possible
directions of its evolution. It also indicates possible barriers in the course of private banking services
development in Poland.
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